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La presente investigación tiene por nombre “Efecto de la Gestión Financiera de las 
cuentas por cobrar comerciales en la liquidez y rentabilidad de la empresa GMO 
COMMERCIAL S.R.L periodo 2016”,  su principal objetivo es establecer 
procedimientos de administración financiera de las cuentas por cobrar, con el 
propósito de garantizar el retorno económico producto de las ventas hacia la empresa, 
disminuir los niveles de morosidad y de cobranzas dudosas, a través de políticas y 
procedimientos  que permitan evaluar adecuadamente al cliente y la exigencia de 
garantías sobre las operaciones comerciales, para obtener la liquidez suficiente que 
logre incrementar los ingresos y ganancias de la empresa, así como la rotación de 
existencias y cuentas por cobrar y atender las obligaciones en los plazos 
comprometidos con los acreedores. 
 
Esta investigación fue de tipo descriptiva y no experimental, por su información fue de 
campo, y documental debido a que  el estudio se realizó en la empresa y se utilizó los 
documentos de la empresa, a la vez se utilizaron técnicas e instrumentos financieros 
para la administración de activos y pasivos de corto plazo. 
 
La investigación propone mejorar la gestión financiera de cuentas por cobrar, 
actualizando constantemente al personal responsable que cuenta con el manejo de 
cuentas por cobrar y cobranzas. 
 
A su vez se determinara las políticas, definiendo funciones y procedimientos en 
consecuencia los resultados dieron a conocer en promedio el 35% de los encuestados 
cuenta con conocimientos y/o criterios amplios sobre el efecto de la gestión financiera 
de las cuentas por cobrar tienen sobre la liquidez y rentabilidad de la empresa, 
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Esta  investigación titulada “Efecto de la Gestión Financiera de las cuentas por cobrar 
comerciales en la Liquidez y Rentabilidad de la empresa GMO COMMERCIAL S.R.L 
periodo 2016,” tiene por finalidad demostrar, establecer e implementar planes de 
administración y gestión administrativa de las cuentas por cobrar de la empresa para 
mejorar la cobranza de los mismos y mejorar la gestión empresarial que se traduce a 
través de una buena situación económica y financiera de la misma, permitiendo mejorar 
los indicadores de liquidez, gestión y rentabilidad empresarial que garanticen su 
permanencia y nivel de competencia en el mercado en el cual opera. 
La investigación se estructuró en los capítulos siguientes:  
Capítulo I: Planteamiento del problema, donde se formuló el problema principal de la 
empresa GMO COMMERCIAL S.R.L, Se enumeran los objetivos de investigación, o lo 
que se espera lograr con la investigación y la importancia que representa el tema 
investigado para la empresa y como servirá a otras empresas con problemas similares. 
Capítulo II: Marco teórico, describe estudios realizados por otros investigadores 
relacionados con el tema de investigación y la definición de términos relacionados con la 




 Capítulo III: Metodología, en esta sección se encuentra el diseño de investigación y las 
técnicas que se emplearon para obtener los datos necesarios para conocer a 
profundidad lo que sucede en la empresa en la que se realiza el estudio.  
Capítulo IV: Resultados, según los datos obtenidos con anterioridad, en este capítulo se 
muestran los resultados alcanzados durante el proceso de investigación, que se 
interpretarán para un entendimiento más amplio. 
Capítulo V: Caso práctico, se realiza el planteamiento del enunciado del problema a 
partir de datos obtenidos de los estados financieros del 2016 presentados por la 
empresa. 
Capítulo VI: Estandarización, en esta sección se comenta de manera breve las normas 
legales y las normas técnicas que sirvieron de base a la presente investigación para una 
su adecuada realización.  
Finalmente, se indican las conclusiones a las que se llegaron de acuerdo con los datos 










PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.1 Descripción de la Realidad Problemática: 
En un mundo globalizado, donde los mercados se encuentran abiertos a recibir 
inversiones de cualquier parte del mundo y los inversionistas buscan donde colocar 
sus capitales para obtener la mayor rentabilidad posible de ellos, es importante tener 
una muy buena capacidad financiera, tanto para cumplir con sus obligaciones de 
corto plazo como para financiar la demanda de sus clientes, convirtiendo esta 
capacidad en una ventaja competitiva que le permita lograr niveles de rentabilidad 
adecuados, buena gestión de los activos, reflejados en su liquidez y para lograr esto, 
es necesario tener buenas políticas de gestión sobre el financiamiento a los clientes 
y el aseguramiento del retorno de los recursos invertidos, hacia la entidad. 
En el Perú, las empresas que invierten en el sector farmacéutico, lo hacen por el alto 
nivel de Liquidez y rentabilidad que tiene, afrontando también problemas como la 
morosidad de los clientes, que por diversos motivos no cumplen con sus pagos a 
tiempo, siendo una de estos principales motivos, la facilidad con la que se les 
entregan créditos y que finalmente afectan la operatividad de la empresa. 
Asimismo, la Empresa GMO COMMERCIAL, se dedica a la venta de productos 




mismo productos bajo otras denominaciones, motivo por el cual se ve obligada a 
otorgar créditos a sus clientes en el 85% de los casos, como parte de su política 
comercial es  garantizar los ingresos necesarios para cubrir los costos y gastos de la 
empresa y la ganancia esperada por los accionistas, procedimientos que fueron 
realizadas sin planificación previa, sin políticas y procedimientos claros y que han 
generado mucho esfuerzo económico por gestión de cobranzas, altos plazos en la 
realización de las cuentas por cobrar, disminución de la capacidad de atender al 
mercado y cumplir sus obligaciones con sus acreedores. 
Estos problemas tienen su origen en el crecimiento desordenado de la empresa, sin 
contar con normas y procedimientos para los distintos hechos económicos que en 
ella se dan, que han traído como consecuencia pérdida de liquidez, disminución de la 
capacidad crediticia, disminución de ventas al no contar con la liquidez suficiente 
para pagar y/o comprar mercaderías y finalmente disminución de la rentabilidad 
empresarial y de los accionistas. 
Esta información se obtuvo de los trabajadores de los departamentos de Finanzas, 
Contabilidad y Administración, los cuales están muy relacionados con el tema y se 
convierten de esta manera en la fuente principal para la obtención de datos que 
sirvieron a la investigación. 
Si esta situación continúa, la empresa está asumiendo riesgos grandes de liquidez 
que atentan contra su competitividad en el mercado, ya que, al no tener capacidad 
de cobranza, reduce su capacidad pagos, financiamiento y ventas para atender a sus 
clientes, los cuales buscarán a otros proveedores, poniendo igualmente en riesgo el 




1.2 Delimitación de la Investigación 
El presente trabajo de investigación se desarrolla en las diferentes áreas que 
manejan la información contable y financiera de la empresa GMO Commercial la cual 
se encuentra en el sector de las empresas comerciales y se dedica a la venta de 
productos farmacéuticos, se ubica en Av. Los Álamos 1423 Surquillo. 
La presente investigación se dio en el área de finanzas perteneciente al periodo 
2016, donde se tomó muestras de los acontecimientos ocurridos. 
Nuestra investigación se limitó a determinar el efecto de la gestión financiera de las 
cuentas por cobrar en la liquidez y rentabilidad de la empresa GMO Commercial 
siendo parte de las ciencias contables con más exactitud en el área de Finanzas. 
1.3 Formulación del Problema de la Investigación     
1.3.1 Problema Principal 
 
¿Cuál es el efecto de la Gestión financiera de las cuentas por cobrar en la 
Liquidez y rentabilidad de la empresa GMO COMMERCIAL SRL en el año 2016? 
1.3.2 Problemas Secundarios 
 ¿Cuál es el efecto de la gestión de crédito en los indicadores de liquidez 
de la empresa GMO COMMERCIAL SRL en el año 2016? 
 ¿Cuál es el efecto de la gestión de cobranza en los indicadores de gestión 
de la empresa GMO COMMERCIAL SRL en el año 2016? 
 ¿Cuál es el efecto de la gestión del efectivo en los indicadores de liquidez 






1.4  Objetivos de la Investigación 
1.4.1. Objetivo General 
 
 Determinar el efecto de la gestión financiera de las cuentas por cobrar en la 
liquidez y rentabilidad. 
1.4.2. Objetivos Específicos: 
 
 Determinar el efecto de la gestión de crédito en los indicadores de liquidez. 
 Determinar el efecto de la gestión de cobranza en los indicadores de 
gestión. 
 Determinar el efecto de la gestión del efectivo en los indicadores de liquidez 
y rentabilidad. 
1.5 Indicadores de Logros de Objetivos 
 







OE1:  Determinar el efecto de la 
gestión de crédito en los 
indicadores de liquidez 
 
1. Número de procedimientos de evaluación de 
crédito. 
2. Cantidad de revisión de la línea de crédito 
del cliente. 
3. Medición de plazos de ventas al crédito 
otorgados. 
4. Numero de aprobación de créditos 
analizados por el supervisor 
OE2: Determinar el efecto de la 
gestión de cobranza en los 
indicadores de liquidez. 
 
1. Factorizar las cuentas por cobrar. 
2. Porcentaje de descuento por pronto pago. 
3. Medición de morosidad en cuentas por 
cobrar. 
4. Porcentaje de provisión de cobranza dudosa. 
 
OE3: Determinar el efecto de la 
gestión del efectivo en los 
indicadores de liquidez y 
rentabilidad. 
 
1. Grado de Cumplimiento de pago de 
obligaciones de corto plazo. 




1.6 Justificación e Importancia 
Esta investigación estuvo justificada por los problemas de liquidez y rentabilidad que 
afrontó la empresa derivados de ausencia de políticas y normas para el otorgamiento 
de créditos, centrando el objetivo en maximizar ventas sin analizar los riesgos de 
cobranza y que se manifiestan a través de los estados financieros donde vemos la 
existencia de importantes provisiones de cobranza dudosa, cuentas por cobrar 
vencidas con problemas de cobranza, disminución y problema en la capacidad de 
pago, reducción de ventas respecto a años anteriores, imposibilidad de 
financiamiento entre otras. 
Por este motivo esta investigación tuvo su importancia en el análisis del problema 
para implementar políticas y procedimientos de gestión de cuentas por cobrar que 
permitan una óptima rotación de cuentas las mismas que generen la liquidez 
necesaria para desarrollar una gestión financiera eficiente y obtener mejores niveles 
de rentabilidad, solvencia, gestión y liquidez, logrando que el rendimiento de las 
inversiones sea el esperado por los accionistas, maximizando sus ganancias, que los 
proveedores tengan la tranquilidad sobre el cobro de sus acreencias y que los 
trabajadores vean en la organización una empresa sólida para trabajar, así mismo 
este modelo de administración de cuentas por cobrar y gestión financiera puede 
aplicarse en cualquier empresa que esté atravesando por el mismo problema. 
Además, la investigación permite demostrar con evidencias las fallas comunes de 
gestión de cuentas por cobrar buscando soluciones a los problemas continuos y 
contribuyendo a la mejora de la empresa logrando en manera externa una mejor 
gestión a los riesgos de créditos por medio de supervisión, análisis, diseño y control 




Finalmente esperamos que esta investigación contribuya con bases similares para el 
uso de forma académica o particular, generando información sobre el efecto de la 
gestión financiera en las cuentas por cobrar en la liquidez y rentabilidad. 
Igualmente esta investigación es de mucha importancia para la empresa porque a 
partir de la implementación de planes de administración y gestión administrativa de 
cuentas por cobrar, garantizará el retorno de los flujos de efectivo invertidos y las 
ganancias esperadas, lo cual permite atender de manera óptima tanto a clientes como 
acreedores, siendo este un factor de su estrategia para el crecimiento y mejora de  la 
situación económica y financiera de la entidad. La trascendencia social que posee esta 
investigación radica en el crecimiento de la empresa y la capacidad de cumplir con sus 
obligaciones frente a sus trabajadores, proveedores, el estado, las entidades 
financieras entre otros, la generación de puestos de trabajo relacionada con su 
crecimiento y la mejora del rendimiento para los socios o accionistas. 
 
La Gestión Financiera de cuentas por cobrar comerciales debe materializarse a 
través de planes y diferentes gestiones que permita a la entidad determinar cuáles 
serán los flujos de efectivo futuros y utilizarlo en la gestión financiera de toda la 
entidad, lo que se materializará en la situación de la empresa que se obtengan al 
final de cada periodo. 
De esta forma, podemos decir que el departamento de créditos y cobranzas, a través 
de una adecuada gestión financiera cuentas por cobrar comerciales, basada en 
gestiones óptimas para el otorgamiento de créditos, que de igual forma permitan 
optimizar la gestión financiera sobre las mismas, cumple un papel muy importante 
para que la empresa pueda logar objetivos económicos y financieros que se verán 
reflejados en el estado de situación financiera, de resultados y flujo de efectivo en 
cada periodo; esta investigación nos permite poder presentar una valuación 




variables “Gestión financiera de cuentas por cobrar” y “Liquidez y Rentabilidad”, al 
mismo tiempo se ha creído conveniente investigar las definiciones conceptos y 
teorías difundidas por diversos autores que se citan a continuación y que servirán de 
modelos y orientación para el desarrollo de la tesina. 
1.7 Limitaciones 
Dentro de las limitaciones encontramos el desorden documentario para identificar el 
proceso seguido en las ventas y cobranzas de cada caso en particular, lo cual fue 
superado por análisis minucioso de los mismos por disposición de la gerencia. 
La falta de tiempo debido a las responsabilidades diarias, para hacerlo en horarios 
normales de trabajo, lo cual fue superado por trabajo en horas extras, con el personal 























2.1 Fundamentación del Caso 
Este presente trabajo es el resultado de investigación enfocado en las cuentas por cobrar 
comerciales y el efecto que tiene en la Liquidez y Rentabilidad de la empresa  GMO 
Commercial .; siendo como principal objetivo establecer procedimientos de selección, 
políticas, condiciones y normas establecidas para así otorgar ventas al crédito a través de 
una minuciosa supervisión y control en la gestión financiera de las cuentas por cobrar 
comerciales, con el propósito principal de garantizar el retorno económico producto de las 
ventas hacia la empresa y disminuir a determinada fecha las cuentas pendientes de 
cobro. 
                 
Las cuentas por cobrar comerciales, que derivan de ventas realizadas al crédito, se 
constituyen en uno de los principales planes de las cuentas por cobrar que debe tener 
una empresa, ya que de esta manera se puede garantizar que los recursos invertidos en 
los bienes y servicios que ofrece una organización, más su rendimiento o ganancia, 
retornen a la empresa en valores monetarios, asegurando de esta manera que la liquidez 
de la empresa no se vea mermada y la rentabilidad se cristalice a través de flujos de 




acreedores, financiar nuevos clientes e incrementar sus ventas, atender adecuadamente 
los gastos operativos que se requieren, garantizando de esta manera el éxito de la 
empresa en el mercado. 
2.1.1 Gestión Financiera de Cuentas por Cobrar Comerciales:  
Nos indica que el plazo promedio de cobranza o promedio de tiempo en el cual 
una cuenta por cobrar es realizada en efectivo, lo cual implica como primer 
proceso, el proceso desde la venta hasta que el cliente realiza el pago de la 
misma. A fin de conservar los clientes actuales y atraer nuevos, las empresas 
deben conceder créditos y mantener inventarios. Para la mayoría de las empresas 
las Cuentas por Cobrar representan una inversión considerable que se determina 
a través del volumen de ventas a crédito esta inversión se considera como 
propiedades de un negocio, el dinero, las mercancías y las cuentas por cobrar a 
los clientes están ligados en una secuencia, ya que el dinero se transforma en 
mercancías y éstas en cuentas por cobrar, las cuales a su vez se convierten en 
dinero, de una empresa por ende utiliza un esquema de modelos de gestión como 
también se debe tener en cuenta los requisitos mínimos para otorgar crédito a un 
cliente. 
Las cinco “C” del crédito 
Tomamos la definición de Lawrence y Chad, como lo cita en el siguiente texto: 
“Es una técnica de uso común la cual conforma un marco de referencia para el 
análisis detallado del crédito. Debido al tiempo y los gastos implicados, este 
método de selección se usa en solicitudes de crédito de grandes montos de 
dinero. Las cinco C son: 
1. Características del solicitante: Se refiere al historial del solicitante para 
cumplir con obligaciones pasadas.  
2. Capacidad: La capacidad del solicitante para reembolsar el crédito 
solicitado, determinada por medio de un análisis de estados financieros 
centrado en los flujos de efectivo disponibles para enfrentar las 
obligaciones de deuda.  
3. Capital: La deuda del solicitante en relación con su capital patrimonial.  
4. Colateral: El monto de activos que el solicitante tiene disponible para 
garantizar el crédito. Cuanto mayor sea el monto de activos disponibles, 
mayor será la probabilidad de que una compañía recupere sus fondos si el 




5. Condiciones: Esto es, las condiciones económicas existentes generales y 
específicas de la industria y cualquier condición peculiar entorno a una 
transacción específica”. (Lawrence y Chad 2012: 558) 
 
Estas cinco dimensiones son requisitos mínimos que toda empresa debería 
aplicar para otorgar créditos a sus clientes, el personal capacitado deberá ser 
experimentado y analizar todas las solicitudes de créditos meticulosamente 
trabajando a la par y aplicando estas dimensiones, al utilizar el presente esquema 
nos garantiza que los clientes que compraron al crédito pagaran dentro de los 
plazos establecidos y sin presión alguna por parte de la compañía. 
2.1.2 Gestión de Crédito: 
 
La Gestión de Créditos tiene por objeto garantizar la cobranza de tales cuentas sin 
que esto implique la pérdida de ventas por la aplicación de métodos de cobranza 
de alta presión al cliente y para alcanzar dicho objetivo se analizara aspectos 
cruciales para el otorgamiento de un crédito. 
Brealey y otros deducen que se analizará los siguientes aspectos: 
2.1.2.1 Término de venta: 
 
Brealey y otros, deducen que es Término de ventas, como lo cita en el 
siguiente texto: 
“No todas las ventas incluyen crédito. Por ejemplo, si una empresa entrega 
productos a una amplia variedad de clientes irregulares, puede pedirles 
que paguen contra entrega (COD, cóbrese o devuélvase), y si su producto 
está diseñado según necesidades específicas del cliente, puede pedirle el 
pago antes de la entrega (pago anticipado) o pagos periódicos conforme el 
trabajo avanza. Cuando observamos las transacciones que sí incluyen 
crédito, encontramos que cada industria parece tener sus propias prácticas 
particulares. Estas normas no siguen una lógica uniforme, un vendedor 
puede otorgar plazos más extensos si los consumidores están en un 
negocio de bajo riesgo, si sus cuentas son grandes, si necesitan tiempo 
para verificar la calidad de los artículos o si éstos no se revenden con 
rapidez. 
Para estimular a los consumidores a pagar antes de la fecha final, es 
común ofrecer un descuento en efectivo a quien paga puntualmente”. 





Los términos de venta hacen referencia a los plazos establecidos en una 
compañía, cada empresa de acuerdo a los productos que ofrezca y nivel de 
riesgo del negocio tiene sus propias prácticas particulares y establecen un 
plazo de pago, siendo así también se les puede estimular a los 
consumidores con descuentos en efectivo si pagan puntualmente o antes de 
la fecha prevista es aquí donde se establecen los términos de venta. 
2.1.2.2 La promesa de pago: 
 
Tomamos la definición de Brealey y otros, como lo citan en el siguiente texto: 
“Las ventas repetitivas a clientes nacionales casi siempre se hacen con 
una cuenta corriente. La única evidencia de la deuda del cliente es el 
registro en los libros del vendedor y un recibo firmado por el comprador. Si 
una empresa quiere un compromiso claro del comprador antes de entregar 
los bienes, puede arreglar una orden de pago comercial. Éstas funcionan 
así: la empresa gira una orden de pago solicitando el pago del cliente y lo 
envía al banco de éste junto con los documentos de embarque. Si se 
requiere el pago inmediato, la orden se llama orden de pago a la vista; en 
caso contrario, se conoce como orden de pago a plazo. Ya sea una orden 
de pago a la vista o a plazo, el cliente paga o reconoce la deuda firmándola 
y agregándole la palabra aceptado. Entonces el banco entrega los 
documentos de embarque al cliente y envía el dinero o la aceptación 
comercial al vendedor. Si el crédito del cliente es dudoso, se le puede pedir 
que arregle con un banco que acepte la orden de pago a la vista, con lo 
que garantiza la deuda del cliente”. (Brealey y otros 2010: 824) 
 
La promesa de pago es el compromiso que tiene el cliente con la empresa 
para el pago de sus obligaciones, el compromiso de pago se puede dar de 
dos formas ya sea en base de palabras o por medio de un título valor, a este 
se le denomina letra de cambio y es de una manera formal, si se realiza de 
esta forma le conviene a la empresa ya que puede exigir el cobro de la 
misma a través de una orden de pago a plazo u orden de pago a la vista, ya 
que es mucho más seguro y garantiza el pago al momento o a un 
determinado tiempo con la seguridad de que se haga efectivo y así no 





2.1.2.3 Análisis de Crédito: 
 
Tomamos la definición de Brealey y otros, como lo citan en el siguiente texto: 
“Está prohibido que las empresas discriminen entre consumidores 
cobrándoles diferentes precios. Tampoco pueden discriminar ofreciendo 
los mismos precios, pero diferentes términos de pago. Pueden ofrecerse 
diferentes términos de venta a diferentes clases de compradores; por 
ejemplo, descuentos por volumen o descuentos a clientes dispuestos a 
aceptar contratos de compra de largo plazo. Pero como regla, si usted 
tiene un cliente en situación dudosa, debe ofrecerle los términos de venta 
normales y protegerse restringiendo el volumen de bienes que puede 
adquirir a crédito.  
Hay diversas formas de detectar si los clientes están dispuestos a pagar 
sus deudas. Para los clientes existentes, una indicación obvia es que 
hayan sido buenos pagadores en el pasado. En el caso de los nuevos 
clientes, pueden usarse los estados financieros de la empresa para hacer 
su evaluación, u observarse la forma en la que los inversionistas valúan la 
empresa. Sin embargo, la manera más sencilla de evaluar la situación de 
crédito de un cliente es buscar el punto de vista de un especialista en 
evaluación de crédito”. (Brealey y otros 2010: 825) 
 
Se debe tener un estricto control y analizar las condiciones de créditos que se 
pueda otorgar a un cliente, los términos de venta variaran de acuerdo al tipo 
de comprador, pero si el cliente se encuentra en una situación dudosa se 
debe tener una adecuada prevención en cuanto al volumen de bienes que 
pueda adquirir a crédito, en consecuencia, hay diversas formas para detectar 
si los clientes están dispuestos a cumplir con sus obligaciones. 
2.1.2.4 Decisión de crédito:  
 
Una vez aplicado los tres primeros pasos para llegar a una buena gestión de 
crédito. Es decir, ya se estableció los términos de venta, ya se decidió el 
contrato que los clientes deben firmar y ya se diseñó un procedimiento para 
estimar la probabilidad de pago. El siguiente pago es decidir a qué clientes se 
les otorgara el crédito. 
Debemos tener en cuenta que la empresa puede negarse a conceder un 
crédito y si este no otorga créditos la empresa no pierde ni gana, pero si 




incumpla es decir no recibimos nada y la empresa incurre en costos 
adicionales. 
Esta decisión tiene una fuerte dosis de criterio, los elementos básicos son los 
siguientes: 
 
 Maximizar ganancias: 
 Concentrarse en las cuentas peligrosas 
 Mirar más allá de la orden inmediata 
Se deberá considerar todos estos criterios ya que serán de gran utilidad para 
las decisiones y el beneficio de la empresa. 1     
  
La decisión de otorgar crédito es de vital importancia, ya que se tendrá que 
hacer un análisis exhaustivo del cliente que pide el crédito, para así tener la 
certeza de que el cliente cumpla con sus obligaciones y no genere retrasos en 
su pago.  
2.1.2.5 Política de cobro: 
 
Brealey y otros deducen que es política de cobro, como lo cita en el siguiente 
texto: 
“El paso final en la administración de crédito es cobrar el importe. Cuando 
un cliente se atrasa, el procedimiento usual es enviar un estado de cuenta 
y seguirlo a intervalos con cartas o llamadas telefónicas cada vez más 
insistentes. Si ninguna de estas medidas tiene efecto, la mayoría de las 
compañías transfiere la deuda a un agente de cobranza o a un abogado”. 
(Brealey y otros 2010: 829) 
 
Estas políticas de cobro son los procedimientos que sigue la empresa para 
cobrar los créditos, de acuerdo a los objetivos que se establezcan estos 
aspectos son los principales a tener en cuenta, pero es recomendable que 
estas políticas de cobranza se analicen de manera periódica de acuerdo con 
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las condiciones y necesidades de la compañía, y de la situación en que se 
desarrollan sus operaciones. 
2.1.3 Gestión de Cobranza:  
Nos indica que antes de todo debemos iniciar con la decisión de conceder o no 
el crédito, al tener establecido una política de crédito que se ajusten a las 
necesidades de la empresa, los administradores deben considerar diferentes 
variables que sean controladas y puedan variar el nivel de las cuentas por cobrar 
entre estas los procedimientos de crédito y cobranza. 
 
Si el área administrativa conoce bien sobre los costos y beneficios de otorgar un 
crédito entonces debe aplicar dos gestiones de cuentas por cobrar comunes. 
Venta al crédito a una cantidad determinada de días y descuento por pronto 
pago esta gestión concede un descuento sobre el monto total de la venta. 2 
Es por ello que, decidimos analizar la cartera de cobranza e identificar las 
cobranzas vencidas para mantener un control y este no genere muchos gastos a 
la empresa. 
En la gestión de cobranza aplicamos lo que es la factorización de cuentas por 
cobrar, aplicando herramientas financieras para lograr nuestro propósito. 
2.1.3.1 Factura Negociable:  
 
Tomamos la definición de Flores, como lo cita en el siguiente texto: 
“Es un título valor a la orden que puede ser representado de manera 
materializada, y por lo tanto, transferible por endoso; o, un valor 
representado mediante anotación en cuenta en una ICLV, transferible por 
trasferencia contable15. Para su validez, debe reunir los requisitos 
establecidos en los artículos 3 y 3-A de la Ley de la factura negociable. Se 
origina en una transacción de venta de bienes o prestación servicios 
sustentada en una factura comercial o recibo por honorarios importado y/o 
impreso, o electrónico, respectivamente, e incorpora un derecho de crédito 
respecto del saldo del precio o contraprestación pactada por el cliente y el 
proveedor. Se incorpora en una factura comercial o recibo por honorarios 
impreso y/o importado; o electrónico, emitidos desde el portal de Sunat, 
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desde los Sistemas del Contribuyente o desde otros sistemas que 
administre Sunat. En el primer caso su representación es materializada 
(soporte físico), y en el segundo, desmaterializada, esto es, por anotación 
en cuenta en una ICLV, como se explicó anteriormente. Respecto a esta 
última forma, Sunat, la Superintendencia de Mercado de Valores y demás 
entidades competentes establecerán los mecanismos para su emisión, 
transferencia a terceros, cobro, protesto y ejecución en caso de 
incumplimiento”.  (Flores 2017: 23-24) 
 
La factura Negociable, está contemplada en la ley de los títulos valores, a la 
orden y también transferible mediante endoso para lo cual debe contener todos 
los requisitos establecidos que nace en las transacciones comerciales por venta 
o prestación de servicios mediante la factura comercial donde se añade una 
copia adicional, la cual puede transferirse por endoso.  
2.1.3.2 Factoring: 
 
Alva y Otros, deducen que es un contrato, como lo cita en el siguiente texto: 
“En este contrato, se presenta una empresa dedicada a la venta de 
mercadería o a la prestación de servicios de manera constante y que podrá 
transferir los créditos generados en su actividad con sus clientes a una 
entidad denominada factor, quien adquirirá estos créditos a cambio del 
pago acordado con la empresa y otorgándole, en muchos casos, otros 
servicios como los de cobranza, asesoramiento financiero, etc. 
Según el Reglamento de Factoring, Descuento y Empresas de Factoring: 
El factoring es la operación mediante la cual el Factor adquiere, a título 
oneroso, de una persona natural o jurídica, denominada Cliente, 
instrumentos de contenido crediticio, prestando en algunos casos servicios 
adicionales a cambio de una retribución. El Factor asume por el riesgo 
crediticio de los deudores de los instrumentos adquiridos, en adelante 
Deudores”.  (Alva y otros 2011:10-11) 
 
El Factoring, es una herramienta financiera que ayuda hacer efectivo la 
contraprestación de un producto vendido o un servicio prestado, en un plazo 
anticipado del vencimiento de la factura, ante una entidad financiera de 
Factoring, es decir puedo obtener liquidez en un tiempo más corto. 
2.1.3.3 Morosidad en las Cuentas por Cobrar: 
 




“En este aparte se abordará la morosidad de las cuentas por cobrar 
(cartera) del Hospital a través del análisis de los indicadores de actividad: 
rotación de cuentas por cobrar y promedio en días de las cuentas por 
cobrar; los cuales reflejan el número de veces en que rotan las cuentas por 
cobrar y el número de días en convertirse en efectivo.” (Cárdenas y 
Velasco 2014:20) 
 
La morosidad de las cuentas por cobrar surge por el promedio de días en que 
demora en convertirse en efectivo, la morosidad se da cuando los clientes no 
cumplen con la fecha de pago, lo realizan en días posteriores a lo establecido en 
los tiempos de crédito, el riesgo es la incobrabilidad de las cuentas por cobrar 
comerciales.  
2.1.3.4 Provisión de Cobranza dudosa: 
 
Tomamos la definición del Staff Actualidad Empresarial, como lo cita en el 
siguiente texto: 
“Artículo 37° A fin de establecer la renta neta de tercera categoría se 
deducirá de la renta bruta los gastos necesarios para producirla y 
mantener su fuente, así como los vinculados con la generación de 
ganancias de capital, en tanto la deducción no esté expresamente 
prohibida por esta ley, en consecuencia, son deducibles: (…) i) Los 
castigos por deudas incobrables y las provisiones equitativas por el mismo 
concepto, siempre que se determinen las cuentas a las que corresponden. 
No se reconoce el carácter de deuda incobrable a: (i) Las deudas 
contraídas entre sí por partes vinculadas. (ii) Las deudas afianzadas por 
empresas del sistema financiero y bancario, garantizadas mediante 
derechos reales de garantía, depósitos b) Reglamento de la Ley del 
Impuesto a la Renta, Decreto Supremo N° 122-94- EF”. (Staff Actualidad 
Empresarial 2011:2) 
 
La provisión de cobranza dudosa, es un riesgo del rubro de cuentas por cobrar 
se genera por las cuentas por cobrar comerciales que por alguna circunstancia 
no se puede llegar a cobrar la retribución, la cual la norma tributaria permite 
deducir como gasto para la determinación del impuesto a la renta, con los 




2.1.4 Gestión de Efectivo: 
 
Demestre y otros, deducen que es Gestión de efectivo, como lo cita en el 
siguiente texto: 
“Las empresas necesitan invertir en efectivo, o sea, requieren mantener 
fondos en efectivo (que incluyen billetes y monedas, depósitos a la vista y 
cheques no depositados). Como toda inversión debe devolver los más 
altos rendimientos, sin embargo, en este caso los saldos de efectivo 
generalmente no producen beneficios para la empresa, pero existen 
poderosas razones para mantener dichos saldos, como son las 
obligaciones de pago de bienes y servicios, el pago de salarios a los 
trabajadores y otras obligaciones”. (Demestre y Otros 2015:72) 
 
Debido a que los clientes son un factor muy importante dentro de las utilidades 
de la empresa ya que son estos los que convierten la mercancía en dinero y así 
generan el ciclo de vida de una empresa y esto representan una inversión 
considerable. 
2.1.4.1 Obligaciones A Corto Plazo 
 
Tomamos la definición de Robles, como lo cita en el siguiente texto: 
“En relación con el manejo del efectivo a corto plazo entre el activo y el 
pasivo circulante, se debe realizar un análisis de dos conceptos muy 
importantes: el riesgo y la rentabilidad.  
Riesgo: Se define como aquella probabilidad que existe en una empresa 
de no poder cumplir con sus obligaciones, ésta se convierte en insolvente y 
sin liquidez.  
Rentabilidad: En términos sencillos, se refiere a la relación que existe entre 
los ingresos y los costos generados por aquellos activos que fueron 
utilizados para la operación de la empresa.” (Robles 2012:53) 
 
 
Si bien la deuda a corto plazo se caracteriza esencialmente por cubrir 
obligaciones dentro de un año o ejercicio contable, esto puede ser riesgoso, pero 
a la vez nos brinda ahorro de costos por financiamientos e intereses, pero dentro 
de una buena gestión financiera esto se maneja de la mejor forma, sin que 
perjudique a la entidad. 





Uno de los objetivos de las finanzas en las empresas es contar con recursos de 
efectivo que sean estas suficientes para cumplir diferentes necesidades en la 
empresa, por eso necesitamos contar con recursos para aspectos importantes; 
Operaciones cotidianas: Son aquellas operaciones que permiten desarrollar la 
actividad fundamental por la cual la empresa fue creada; Operaciones 
Precautorias: Son aquellas actividades que ocurren al interior de la empresa de 
forma fortuita por lo tanto es necesario contar con fondos suficientes para 
soportarlas; Operaciones de oportunidad: Se necesita de recursos cuando hay 
situaciones en las que se puede conseguir beneficios de las que no estaban 
previstas. 
 
Es de suma importancia conocer la actividad principal que realiza la empresa, ya 
que los desembolsos deben tener relación con lo que hace, esto sucede dentro 
de una empresa comercial por cada sol invertido para adquirir un producto, 
cuando se realiza la venta debe de retornar el sol invertido más el margen de 
ganancia que cubran los gastos que se realizaron para su venta, es por ello muy 
importante conocer el ciclo de la empresa.3      
  
 
Por lo tanto el efecto de la variación del efectivo permite que a menor tiempo 
obtengamos más pronto el retorno del dinero y así podamos disponer para 
gastos operativos que hagan un retorno más pronto del efectivo en la gestión 
financiera. 
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2.1.5 Liquidez y Rentabilidad: 
La liquidez y rentabilidad dentro de la gestión financiera de cuentas por cobrar es 
de suma importancia, La Liquidez por su parte nos ayuda en cumplir con las 
obligaciones y cubrir los costos y gastos incurridos en la venta, ya que es la 
cualidad de los activos para ser convertidos en dinero en efectivo de manera 
inmediata. 
Por otra parte, la rentabilidad nos ayuda a medir la capacidad de una inversión y 
el beneficio que produjo para la empresa, entonces ambos tanto la liquidez y 
rentabilidad son indicadores para una buena gestión financiera y a la vez se 
complementan para mantener la empresa en el mercado con una mejor posición 
ya que se obtendrá beneficios futuros. 
2.1.5.1 Liquidez: 
Tomamos la definición del Staff Actualidad Empresarial, como lo cita en el 
siguiente texto: 
“Principal medida de liquidez ya que muestra qué proporción de deudas de 
corto plazo son cubiertas por elementos del activo, cuya conversión en 
dinero corresponde aproximadamente al vencimiento de las deudas.  
Liquidez general = Activo Corriente / Pasivo Corriente, Dada esta relación, 
se presentan los siguientes escenarios: Si ratio > 1, entonces tiene buena 
capacidad de pago. Si ratio = 1, cubre el pago de sus obligaciones. Si ratio 
< 1, muestra una mala capacidad de pago por la insuficiencia de liquidez.” 
(Staff Actualidad Empresarial 2015:20) 
 
La liquidez nos permite cubrir las obligaciones de corto plazo, la cual es de suma 
importancia para la entidad en la gestión financiera, sin pagar sobrecostos de 
intereses por las obligaciones que se generan dentro de la actividad comercial. 
 
A. Liquidez Ácida: 
Es un ratio más exigente porque mide la proporción de los activos de mayor 




inventarios o existencias, ya que no se pueden fácilmente convertir en 
efectivo; 
Prueba ácida = Activo Corriente – Existencias / Pasivo Corriente. 
Si el resultado es mayor a uno, esto significa que la empresa tiene activos 
líquidos para cubrir sus obligaciones y en caso contrario, Si el resultado es 
meno r a 1 esto implica que la empresa no cuenta con activos líquidos 
suficientes para que garantice sus obligaciones. Esto no da indicios 
perjudícales ya que dependerá más bien a la actividad a la que pertenece y 
de la capacidad de pago en el tiempo realizado. Existe un rango estándar 
que es entre 1.2 y 1.4. 4 
 
B. Liquidez de Caja: 
 
Es una ratio que indica en términos porcentuales la capacidad que tiene la 
empresa para operar con sus activos más líquidos sin recurrir a sus ventas; 
 
Ratio de Caja = Efectivo y equivalente de efectivo / Pasivo Corriente. 
Por lo usual un indicador alrededor del 0.30 se considera aceptable, aunque 
el mejor índice está en relación a las características del sector y la actividad 
en que se encuentra inmersa a la empresa. Sin embargo, mientras el valor 
de esta ratio sea mayor implicaría que la empresa tiene efectivo en exceso 
lo cual es perjudicial para la empresa, porque el dinero que está haciendo 
improductivo no generaría rentabilidad ni tampoco interés; es decir se 
consideraría un activo ocioso.5 
2.1.5.2 Gestión de cuentas por cobrar 
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Una adecuada gestión de cobranza permite que la empresa cuente con liquidez 
para hacer frente a sus obligaciones por las cuales se producen las ventas, de 
tal manera que le permita convertir en efectivo las ventas realizadas en un corto 
plazo, de esta manera es óptima la gestión en la empresa la cual sostiene que la 





A. Rotación de cobros:  
 
Es un ratio que indica que tan frecuentemente o rápidamente la empresa va 
a convertir sus cuentas por cobrar comerciales en efectivo. Esta ratio se 
determina dividiendo las rentas netas por el saldo promedio de las cuentas 
por cobrar comerciales; 
Rotación = Ventas Netas / Cuentas por cobrar promedio = Frecuencia de 
rotación. 
 
Adicionalmente se puede determinar un ratio expresado en número de días, 
la que resultaría de dividir el número de días de 1 año entre (360 días) entre 
la tasa de rotación determinada anteriormente. Esto es; 
Periodo prom. De cobranza = 360 / Rotación de cuentas por cobrar = 
Frecuencia de días. 
O su forma equivalente; 
Periodo promedio de cobranza = Cuentas por cobrar promedio x 360/ 
Ventas.6 
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De esta última formula se determinan los días en que se demora en 
convertir el cobro de estas cuentas. 
2.1.5.3 Rentabilidad: 
 
Tomamos la definición de Jaime que asegura que la rentabilidad es la que tanto 
se usa más que la de beneficio es la rentabilidad, como lo cita en el siguiente 
texto: 
“Si hay una palabra que entre el mundo directivo se usa tanto a más que la 
de beneficio esa es la de rentabilidad. Quizás existe una referencia intuitiva 
hacia dicho concepto y por eso se habla de que la empresa debe ser por 
encima de todo rentable. También se dice que todas las inversiones deben 
buscar la rentabilidad. No hay duda por tanto sobre la relevancia de este 
concepto y de su trascendencia para conseguir el éxito en cualquier 
función directiva de la empresa. 
No obstante, el problema puede surgir cuando se intenta concretar, medir 
o evaluar dicha rentabilidad. Determinar y hacer fácilmente comprensible 
cual es el nivel de rentabilidad alcanzado por una empresa en su 
evolución, o, por otro lado, cual deberá ser el grado de rentabilidad que 
constituya el objetivo directivo de management hacia el futuro”. (De Jaime 
2003:97) 
 
La rentabilidad es la capacidad que tiene la empresa para poder generar 
beneficios económicos en un periodo determinado, y así pueda cumplir con sus 
obligaciones a corto y largo plazo de sus actividades que realiza en el mercado, 
cubriendo los costos y gastos, que sean necesarios para mantenerse en 
actividad.  
 
A. Rentabilidad de Activo: 
 
Este indicador tiene como objetivo medir la actividad en las ventas del 
negocio. Es decir, con cuanta frecuencia la empresa puede colocar entre sus 
clientes un valor equivalente a la inversión realizada; 





Este indicador nos dice cuanto más elevado sea el valor de esta ratio mayor 
será la productividad de los activos para generar las ventas, contribuyendo en 
la rentabilidad del negocio de la empresa, puesto que esto reflejará el número 
de veces que los ingresos van a cubrir las obligaciones de la empresa, las 
cuales están concretados en los activos.7 
2.1. Antecedentes Históricos: 
 
 
a) Según la tesis de Víctor Humberto Aguilar Pinedo titulado GESTIÓN DE 
CUENTAS POR COBRAR Y SU INCIDENCIA EN LA LIQUIDEZ DE LA 
EMPRESA CONTRATISTA CORPORACIÓN PETROLERA. – del año 2012, de 
la Universidad San Martin de Porres, sede Lima, para optar el Título 
Profesional de Contador Público, nos indica que Corporación Petrolera, no 
cuenta con una política de cobranza consistente, pues el plazo establecido 
para el pago de los clientes es de 45 días de acuerdo a contrato. Esto en parte 
es en teoría pues en la práctica no se da y la empresa no cuenta con un plan 
de contingencia para cubrir los gastos en que incurre por la demora en la 
aprobación de facturas. Este inconveniente se ve reflejado en los 
procedimientos burocráticos de aprobación de valorizaciones que tienen las 
operadoras petroleras en las diferentes etapas del proceso de revisión y 
aprobación de servicios realizados, por consiguiente, afecta a la liquidez de la 
contratista Corporación Petrolera S.R.L.8 
 
La política de crédito muchas veces está dada, en muchas empresas, pero a la 
hora de aplicar estas resultan ineficientes o faltos de sustento para aplicar 
penalidades, porque muchas veces se teme perder los lazos comerciales con 
                                            
7
 Cfr. Actualidad Empresarial 2015:34 
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los clientes, ante estos hechos hace necesario hacer el seguimiento desde muy 
temprano a los hechos, que pueden hacer que tengamos problemas con la 
liquidez. 
 
b) Según la tesis de Esmina Gonzales Pisco y Sussan Sanabria Bolaños titulado 
“GESTIÓN DE CUENTAS POR COBRAR Y SU EFECTO EN LA LIQUIDEZ EN 
LA FACULTAD DE UNA UNIVERSIDAD PARTICULAR, LIMA, PERIODO 
2010-2015”, del año 2016 de la Universidad Peruana Unión sede, Lima para 
optar el Título Profesional de Contador Público nos indica que En cuanto a los 
ratios de actividad se observa una mayor participación en la liquidez corriente, 
debido a que según las veces de rotación de nuestras cuentas por cobrar se ha 
logrado la recaudación del efectivo quedando aún cuentas por cobrar. Mientras 
que en la ratio de efectivo según las veces de rotación de las cuentas por 
cobrar se ha logrado la recaudación en el efectivo.9 
 
A menudo que nuestras cuentas por cobrar, retornen pronto, aumenta la 
liquidez de la empresa, la cual hace que se haga frente a sus obligaciones a 
cubrir durante la actividad, la obtención del efectivo se dará en medida de la 
buena gestión de las cuentas por cobrar que tenga establecido. 
 
c) Según la tesis de Carlos Javier Ramón Merchán titulado “EL CICLO DE 
CONVERSION DEL EFECTIVO DE UNA EMPRESA COMERCIAL Y EL 
EFECTO EN SU RENTABILIDAD” del año 2017, de la Universidad Técnica de 
Machala-ECUADOR para optar el título de Contador nos indica que, A través 
de la medición de plazos, tanto de cobro, pago y salida de inventario, se calcula 
en días el tiempo que le toma a la mercadería convertirse en efectivo. Si la 
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mercadería tarda poco tiempo en convertirse en efectivo, entonces nuestra 
empresa comercial se refleja como rentable dentro del estado financiero. En 
cambio, si la mercadería tarda mucho en convertirse en efectivo, el estado 
financiero reflejará una afectación en la rentabilidad, y consecuentemente 
obligará al empresario a realizar ajustes que permitan mejorar la rentabilidad. 10 
 
Se debe medir los plazos en que se efectúa la venta, la cobranza por la misma, 
para saber qué tan eficiente pueda ser la liquidez en la entidad, cuanto más 
rápido se rote los inventarios y con la misma de haga efectivo, crece la 
rentabilidad y por consiguiente se tendrá siempre liquidez, la cual hace que la 
situación financiera es óptima para el empresario y la entidad. 
2.2. Definición Conceptual de Términos Contables:  
 
a. Evaluación de Créditos:  
“El riesgo de crédito surge cuando las contrapartes están indispuestas o son 
totalmente incapaces de cumplir sus obligaciones contractuales. El riesgo de 
crédito abarca tanto el riesgo de incumplimiento, que es la valuación objetiva de 
la probabilidad de que una contraparte incumpla”. (Roos 2012: 846) 
b. Cuentas por Cobrar 
El periodo promedio de cobro consta de dos partes. La primera es el tiempo que 
transcurre desde la venta hasta que el cliente envía el pago por correo. La 
segunda parte es el tiempo que transcurre desde que el cliente envía el pago 
hasta que la empresa recibe los fondos correspondientes en su cuenta 
bancaria.11 
c. Gestión Financiera: 
                                            
10
 Cfr. Ramón 2017: 15 
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“Gestión financiera se refiere a las tareas del gerente financiero de la empresa. 
Los gerentes financieros administran los asuntos financieros de todo tipo de 
organizaciones: privadas y públicas, grandes y pequeñas, lucrativas o sin fines de 
lucro.” (Lawrence y Chad: 3) 
d. Liquidez 
La liquidez representa la agilidad de los activos para ser convertidos en dinero en 
efectivo de manera inmediata sin que pierdan su valor. Mientras más fácil es 
convertir un activo en dinero, significa que hay mayor liquidez. 12 
e. Políticas de Crédito 
Las políticas de crédito y cobro son normas de actuación dictadas por la dirección 
de la empresa y derivan directamente de la estrategia de riesgos establecida. No 
obstante, las políticas de crédito también tienen en cuenta otros factores que 
matizan las grandes líneas marcadas por la estrategia de riesgos. (Roos 2012: 
846) 
f. Ciclo del efectivo 
“El efectivo de cada día consiste en estos dos depósitos de cajas separados. El 
flujo de efectivo principal al interior del depósito se origina de las cuentas por 
cobrar, las principales salidas del efectivo son: por pagos a proveedores y pagos 
de los sueldos”. (Flores 2001: 350) 
g. Políticas de cobranza 
“Las políticas de cobro de la empresa son los procedimientos que ésta sigue para 
cobrar sus cuentas una vez vencidas, La efectividad de las políticas de cobro de 
la empresa se pueden evaluar parcialmente examinando el nivel de estimación 
de cuentas incobrables.”. (Ross y Otros 2012: 833) 
h. Morosidad 
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“Se denomina morosidad a aquella práctica en la que un deudor, persona física o 
jurídica, no cumple con el pago al vencimiento de una obligación”. (Cárdenas y 
Velasco 2014:20) 
i. Rentabilidad 
“Se refiere al rendimiento que en un periodo dado produce el activo financiero 
para esto se estipulan condiciones nominales ya sea de términos de descuentos 
y/o intereses, para ello debe usarse el rendimiento o rentabilidad efectiva que se 
calcula en las condiciones nominales usando relaciones de equivalencia 
derivadas de las matemáticas financieras”. (Flores 2001: 358) 
j. Estado de Situación Financiera: 
“También denominado balance general, es un estado financiero estático porque 
muestra la situación financiera de una organización en una determinada fecha. 














3.1. Diseño de la Investigación 
 
La investigación se realizó utilizando el diseño Descriptivo no experimental. La 
presente es una investigación en la cual no es la alteración, el manejo o la 
manipulación de las variables. De hecho, en este tipo de investigación no existen 
condiciones o estímulos a los cuales se puedan exponer a los sujetos del estudio, 
estos son observados en su realidad o ambiente natural. 
En esta investigación se desarrolló la descripción del problema de la administración 
financiera de las cuentas por cobrar y su efecto en rentabilidad de la empresa.  
3.2. Población y Muestra 
El presente trabajo de investigación tomará las respuestas de los encuestados que 
será de 15 personas que comprenden el área de Contabilidad, Administración y 
Finanzas, las cuales, al ser una población pequeña, también se convertirán en la 
muestra. 
3.3. Método de la Investigación 
 
a) Deducción: Ya que inició de un problema general para llegar a un problema 
específico, teniendo incidencia en el desarrollo de este estudio, porque que la 




rentabilidad empresarial, por lo cual se identificó el origen y la causa del 
problema. 
b) Inducción: Se obtuvo como resultado que la falta de Gestión financiera en las 
cuentas por cobrar en la liquidez y rentabilidad sean muy deficientes para la 
empresa.           
c) Análisis: Ya que parte de la recolección de datos, que fueron obtenidos 
mediante la observación y la aplicación del instrumento como la encuesta, para 
que luego de ser procesados, se obtengan los porcentajes que establecieron el 
grado de conocimiento del personal las áreas contable, financiera y 
administrativa, los que dio una amplitud sobre el conocimiento de la 
administración financiera de cuentas por cobrar y de síntesis ya que con este 
método se pudo concluir que los profesionales de las diversas áreas no tenían 
conocimiento de los procedimientos de administración financiera de cuentas por 
cobrar y su incidencia en su situación rentabilidad. 
d) Síntesis: La empresa no ha determinado políticas de créditos y cobranzas para 
una buena gestión financiera porque no tiene la adecuada gestión en las cuentas 
por cobrar comerciales. 
3.4. Tipo de Investigación 
 
El tipo de investigación aplicado fue documental y de campo, ya que se recurrió a los 
archivos históricos que posee la empresa, para el desarrollo de la administración 
financiera de las cuentas por cobrar de la empresa y la rentabilidad de la misma, y su 
objeto fue la explicación del problema de la empresa. 
3.5. Técnicas e Instrumentos 
 
En esta investigación fue aplicada la técnica de la encuesta, que está conformado 
por una serie de preguntas normalizadas dirigidas a la muestra poblacional que 




opinión o hechos específicos, esta técnica se materializó a través del cuestionario 
aplicado a los trabajadores de las áreas de contabilidad, finanzas y administración de 
la empresa GMO COMMERCIAL , con el objetivo de obtener información sobre la 
administración financiera de las cuentas por cobrar de la empresa y el efecto en su 
liquidez y rentabilidad, lo que permitió programar las actividades de recolección de 
evidencia en la etapa de ejecución. 
3.6. Matriz de la Operacionalización de las Variables 
 





VARIABLE(S) DIMENSIÓN INDICADORES 
OE1: 
Determinar  el 
efecto de la 
gestión de 






POR COBRAR  
Gestión de 
Crédito 
Número de procedimientos de evaluación de 
crédito. 
Cantidad de revisión de la línea de crédito del 
cliente. 
Medición de plazos de ventas al crédito 
acordado. 
Numero de aprobación de créditos analizados 
por el supervisor. 
OE2: 
Determinar  el 







Factorizar las cuentas por cobrar. 
Porcentaje de descuentos por pronto pago. 
Medición de morosidad en cuentas por cobrar. 
Porcentaje de provisión de cobranza dudosa. 
OE3: 
Determinar el 
efecto de la 
gestión del 






Grado de cumplimiento de pago de 
obligaciones de corto plazo. 
Monto de variación del efectivo. 
OG1: 
Determinar el 




por cobrar en 







Nivel de liquidez corriente. 
Nivel de liquidez acida. 





Variación de rotación de cobros. 





Nivel de rentabilidad sobre ventas. 




3.7. Instrumento de Recolección de Datos  
 
En el presente trabajo se ha utilizado instrumento de recolección de datos 
sometidos a las áreas de contabilidad, administración y finanzas, los datos se 
obtuvieron del personal de estas áreas, por estar relacionados con la 














































4.1. Descripción e interpretación de resultados 
 
En el instrumento que se aplicó esta investigación fue el cuestionario, estructurado 
en 10 ítems, basado en datos generados por la formulación del problema de 
investigación con preguntas claras y concretas. Se evaluó el 70% de una sola 
variable, que determina el inicio del problema, fue aplicado una sola vez. 
 
Por lo tanto, la aplicación del cuestionario determino el resultado del contenido de 
sus ítems y algunos aspectos relacionados con la estructura para medir el efecto de 
la gestión financiera de las cuentas por cobrar comerciales en la liquidez y 
rentabilidad. 
 
El cuestionario se aplicó a 11 personas en total (5 contabilidad y 6 finanzas), 
quienes consignaron la información en forma anónima para comprobar la 
confiabilidad y la posibilidad de obtener los resultados óptimos. A continuación, 









1. ¿Existen políticas para el otorgamiento de créditos a clientes? 





En el presente cuadro se puede ver que en promedio el 20% del personal 
entrevistado y cuenta con conocimientos y/o criterios amplios sobre si existen 
políticas al realizar el otorgamiento de créditos a clientes, 25% considera que a 
veces utilizan políticas para créditos, mientras que el 55% restante desconoce la 
existencia de procedimientos a seguir.  
2. ¿Se comprueba que las ventas al crédito no generen problemas de cobranza futura? 







En el presente cuadro se puede ver que en promedio el 16% del personal 
entrevistado cuenta con conocimientos sobre si se comprueba que las ventas al 




comprueban cómo es que la empresa gestiona sus créditos y cuál es el efecto que 
esta tiene sobre la liquidez de la entidad, mientras que el 64% restante desconoce 
por un lado como se realiza la gestión financiera del crédito y el efecto de estas 
sobre la liquidez.  
3. ¿Utiliza mecanismos la empresa para mejorar sus cobranzas? 









l presente cuadro se puede ver que en promedio el 16% del personal entrevistado 
cuenta con conocimientos sobre qué mecanismos utiliza para mejorar sus 
cobranzas, el 20% considera que a veces utilizan mecanismos de cobranzas y 
mientras que el 64% restante desconoce la existencia de mecanismos.  
4. ¿Las letras y facturas negociables por cobrar de la empresa, se cobran hasta el 
vencimiento? 














entrevistado cuenta con conocimientos sobre si las letras y facturas negociables por 
cobrar, se cobran hasta el vencimiento, el 20% considera que a veces las letras y 
facturas se cobran hasta el vencimiento  y mientras que el 64% restante desconoce 
los problemas que la empresa tuvo hasta el año 2015 por los altos plazos de 
cobranza que tiene la empresa y que llevan a obtener endeudamiento a alto costo 
financiero, afectando las ganancias, la no posibilidad de pago para algunas 
obligaciones de corto plazo. 
5. ¿La empresa exige a sus clientes garantías en el otorgamiento de créditos? 
Gráfico N° 05 - Medición de morosidad y provisión de cobranza dudosa 
 




En el presente cuadro se puede ver que en promedio el 20% del personal entrevistado 
cuenta con conocimientos sobre si la empresa exige a sus clientes garantías en el 
otorgamiento de créditos, el 20% considera que a veces exigen garantías a sus clientes 
para el otorgamiento de crédito y mientras que el 69% restante desconoce de las 
garantías.  
6. ¿El nivel de liquidez con el que cuenta la empresa le permite pagar todas sus 
obligaciones de corto plazo? 









En el presente cuadro se puede ver que en promedio el 18% del personal entrevistado y 
cuenta con conocimientos sobre si el nivel de liquidez con el que cuenta la empresa y si 
le permite pagar todas sus obligaciones de corto plazo, el 20% considera que a veces la 
empresa cumple con sus obligaciones y mientras que el 69% restante desconoce si 
pagan todas sus obligaciones de corto plazo y si la empresa cuenta con liquidez. 
7. ¿Es adecuada la manera que obtiene liquidez la empresa? 






En el presente cuadro se puede ver que en promedio el 12% del personal entrevistado 
cuenta con conocimientos sobre cómo si es adecuada la manera que obtiene  liquidez la 
empresa, el 15% considera que a veces si el nivel de liquidez con el que cuenta la 
empresa es adecuada y  mientras que el 73% restante desconoce la existencia de los 
indicadores de gestión que afectan la liquidez. 









En el presente cuadro se puede ver que en promedio el 20% del personal entrevistado 
cuenta con conocimientos y/o criterios amplios de cómo afecta el ciclo de caja de la 
empresa a la liquidez, el 25% considera que a veces si el nivel de liquidez de caja  es 
adecuado y mientras que el 55% restante desconoce si afecta el ciclo de caja a la 
liquidez de la empresa.  
9. ¿La utilización de herramientas por cobrar mejora el flujo de efectivo de operación? 






En el presente cuadro se puede ver que en promedio el 13% del personal entrevistado 
cuenta con conocimientos sobre la utilización de herramientas por cobrar y si mejora el 




mejora del flujo de efectivo y mientras que el 72% restante desconoce de la utilización de 
herramientas financieras que faciliten la mejorando el flujo de efectivo de operación. 
10. ¿Las rotaciones de cobros de la empresa son los adecuados para mejora de gestión   
de efectivo? 
Gráfico N° 10 - Reducción de días de cobro afectando el Ciclo de caja 
 




En el presente cuadro se puede ver que en promedio el 10% del personal entrevistado 
cuenta con conocimientos sobre las rotaciones de cobros de la empresa si son 
adecuados en la mejora de gestión de efectivo, el 15% considera que a veces las 
rotaciones de cobranza son los adecuados para la gestión y mientras que el 75% restante 
desconoce si las rotaciones de cobros y el efecto de esta en la mejora de gestión de 
efectivo. 
11. ¿Afecta la provisión de incobrables a la rentabilidad de la empresa? 








En el presente cuadro se puede ver que en promedio el 15% del personal entrevistado y 
cuenta con conocimientos de la provisión de incobrables y si afecta a la rentabilidad de la 
empresa, el 20% considera que a veces las afecta la provisión de incobrables a la 
rentabilidad de la empresa y mientras que el 65% desconoce si afecta la provisión de 
incobrables a la rentabilidad. Esta situación se evidencia la falta de cumplimiento de 
provisión de incobrables y seguimiento de dicha provisión que ayude a prever el riesgo a 
la empresa afectando a la liquidez y rentabilidad. 
4.2. Propuesta de Alternativas 
 
La propuesta a la problemática de la empresa es la de: 
- Actualizar constantemente al personal responsable que cuenta con el manejo 
de cuentas por cobrar y cobranzas. 
- A su vez se determinar cuáles son las políticas del departamento de créditos y 
cobranzas, así como formatos y procedimientos requeridos para un mejor 
funcionamiento teniendo en cuenta lo siguiente: 
 Definir las funciones del área de créditos y cobranzas. 
 Elaborar políticas de créditos y cobranzas. 
 Elaborar el análisis de vencimiento de las cuentas por cobrar. 
 Elaborar una provisión para la provisión de cobranza dudosa. 
 Elaborar un procedimiento para las cobranzas. 
En consecuencia, para el obtener resultados positivos en los estados financieros y 
la reducción de las cuentas por cobrar se debe actuar de manera eficiente, 
organización y control, así como la utilización de herramientas financieras y 
mecanismos para la reducción de las cuentas por cobrar mediante una correcta 
gestión financiera favoreciendo a la empresa empleando lo siguiente con las 




 Aumentar la liquidez corriente  
 Mejorar el Ciclo de Caja 
 Mejorar nivel de endeudamiento del activo  
 Mejorar la rentabilidad neta, esto es producto de la disminución de costos, el 
aumento de ventas y la optimización de los gastos operativos. 
 Aumentar la rentabilidad bruta y reducción de costos de compra. 
 Aumentar la Rentabilidad del Activos Totales (ROA). 
 Aumentar el retorno sobre patrimonio (ROE).  
Estos indicadores financieros evidencian que las políticas de gestión financiera 
sobre cuentas por cobrar realizadas en el año 2016 han sido muy eficientes, 
mejorando la capacidad de maniobra de la empresa en el mercado e 















5.1. Planteamiento del caso práctico: 
 
La estructura organizacional de GMO para la gestión del estratégica y financiera 
estuvo centrada en la gerencia general y la jefatura de administración, quienes 
tomaban decisiones sobre compras, ventas, créditos, financiamiento, recurso 
humano, inversiones entre otras, no contando con planes y políticas de gestión 
económica y financiera, pero si con una gran capacidad de intuición que hasta hoy 
les había servido para hacer negocios. 
La creciente competencia existente obligó a GMO COMERCIAL SRL a otorgar 
créditos a sus clientes a plazos más amplios, menores precios, sin garantías 
afectando en el corto plazo de la liquidez, debido al incremento del ciclo de caja. 
El crecimiento de la cartera pesada trajo como consecuencia problemas de 
liquidez para pagar a proveedores nacionales y extranjeros, restringiéndose los 
créditos y las posibilidades de incrementar las ventas, se tomaron mientras se 
pudo, líneas de crédito para pagar obligaciones corrientes, decayeron las 
ganancias brutas y se afectaron las ganancias netas. Toda esta información 
consta en los EEFF de la empresa acumulados al 2015. Las ventas disminuyeron 
en un 25% respecto al año 2014, los indicadores de liquidez corriente estuvieron 




a S/. 0.10. Así mismo la ganancia bruta cayó en 10.38% y la ganancia neta en 
13.65%, afectando al ROA y ROE de la empresa. El periodo de cobros era 4.92 
veces que las cuentas por cobrar se convierten en efectivo y finalmente el ciclo de 
caja era 5.81 veces al año. 
Debido a esta situación en que se encontraba la empresa, la gerencia solicitó los 
servicios de una consultoría en planeamiento estratégico para que trabaje junto al 
departamento de contabilidad y finanzas y la jefatura de administración, un plan 
de gestión administrativa y financiera que permita salir de tal problema. 
Del análisis de la situación del mercado con el que veníamos trabajando se pudo 
determinar que muchos clientes a los cuales ya no atendíamos por deudas se 
encontraban en problemas financieros por no poder cubrir sus créditos con sus 
proveedores y estaban desabastecidos, en muchos casos compraban al por 
menor en el mercado informal, lo cual podía representar una oportunidad para 
nuestra empresa. 
Se planteó la posibilidad de ampliar la gestión comercial a otros mercados del 
interior del país, lo cual se puso en ejecución logrando incrementar ventas en un 
8%. 
A los clientes antiguos se les planteó una renegociación de deudas y 
abastecimiento por cantidades prudentes de acuerdo con su capacidad de venta 
quincenal, acordándose créditos de entre 20 y 30 días, lo cual permitió en el 2016 
colocar más productos y cobrar el 63% de las cuentas por cobrar morosas. 
Con este plan de gestión de ventas y cuentas por cobrar se pudo incrementar las 
ventas de la empresa en un 32% respecto al año anterior, así mismo, los 
indicadores de liquidez se situaron en S/. 1.38 corriente, la prueba ácida en S/. 




Las ventas pagan comisiones si y solo si son cobradas, lo que generó un esfuerzo 
de los vendedores por apoyar en la gestión de cobranza y la fidelización de 
clientes. 
5.2 Estado de Resultados y Estado de Situación Financiera 2015 SIN el efecto de 
la gestión financiera en las cuentas por cobrar comerciales en la liquidez y 
rentabilidad  
5.2.1 Estado de Resultados 2015: 
 
De acuerdo con los estados de resultados de los años 2014 y 2015 podemos 
observar que las ventas del año 2015 en relación al año anterior, 
disminuyeron en 15% mientras que el costo de ventas aumentó en 6.38%, lo 
que pone en evidencia que existen problemas en la gestión comercial de la 
empresa, siendo necesario un análisis para determinar las causas.  
Cuadro N° 03 - Estados de Resultados 2015 
 
2014 2015
INGRESOS OPERACIONALES 1,241,386.65 1,055,178.65
Ventas Netas (Ingresos Operacionales)
Otros Ingresos Operacionales
TOTAL INGRESOS BRUTOS 1,241,386.65 1,055,178.65
Costo de Ventas (Operacionales) -944,943.52 -870,522.39
UTILIDAD BRUTA 296,443.13 184,656.26
Gastos de Ventas -60,781.52 -59,641.79
Gastos de Administración -53,328.81 -52,255.54
Ganancias (Pérdida) por venta de activos
Otros Ingresos
Otros Gastos -545 -1,258.00
UTILIDAD OPERATIVA 181,787.80 71,500.93
Ingresos Financieros
Gastos Financieros -12,762.25 -11,803.55
RESULTADO ANTES DE PARTICIPACIONES 169,025.55 59,697.38
E IMPUESTO A LA RENTA
Participación de Trabajadores
Impuesto a la Renta -60,151.00 -33,562.10
UTILIDAD (PERDIDA) NETA DE ACTIVIDADES CONTINUAS
Ingreso (Gasto) Neto de Operaciones Discontinuas
UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL EJERCICIO 108,874.55 26,135.28
Al 31 de Diciembre del 2014 - 2015 





5.2.2 Estado de Situación Financiera 2015: 
 
En el estado de situación financiera se puede observar que existen cuentas 
por cobrar que representan el 57.78% del activo corriente en el año 2015, lo 
cual resulta excesivo y genera problemas de liquidez a la empresa que no le 
permiten pagar deudas corrientes con proveedores y atender la demanda de 
los clientes, motivo por el cual las ventas han caído. 
Cuadro N° 04 - Estado de situación Financiera 2015 
 
  
Las provisiones de cobranza dudosa del año 2015 representan el 3.04% de las 
cuentas por cobrar generadas en el año 2014, esto debido al descuido y falta de 
análisis, políticas y procedimientos en el otorgamiento de créditos que realiza la 
ACTIVOS 2015  %  PASIVOS Y PATRIMONIO 2015  % 
Activos Corrientes  Pasivos Corrientes 
Efectivo y Equivalente de Efectivo 35,447.20 7.39 Sobregiros bancarios 
Cuentas por Cobrar Comerciales (Neto) 214,336.29 44.67 Obligaciones Financieras 93,919.94 19.58
Otras Cuentas por Cobrar (Neto) 7,743.47 1.61 Cuentas por pagar Comerciales 178,875.54 37.28
Gastos contratados por anticipado 3,136.69 0.65 Otras cuentas por Pagar 99,727.63 20.79
Existencias (Neto) 110,294.85 22.99
Otros activos corrientes
   Total Activo Corriente 370,958.49 77.32    Total Pasivos Corrientes 372,523.11 77.65
 Pasivos No Corrientes 
Obligaciones Financieras - No corriente                 -   
    Total Pasivos No Corrientes                 -   
Activos No Corrientes  Patrimonio 
Inmueble , Maquinaria y Equipo (Neto) 108,810.00 22.68  Capital 25,000.00 5.21
Activos Intangibles (Neto)                 -          -    Reservas Legales                 -            -   
Activos por Imp a la Renta y Particp Diferido        -    Resultados Acumulados 56,110.10 11.7
 Resultado del Ejercicio 26,135.28 5.45
   Total Activo No Corriente 108,810.00 22.68  Total Patrimonio 107,245.38 22.35
Total Activos 479,768.49  Total Pasivo y Patrimonio 479,768.49   
Al 31 de Diciembre del 2015
(Expresado en Nuevos Soles)
(Elaboración Propia)




empresa y que están generando una disminución de las utilidades obtenidas en 
ese año, que fueron del 8.77% de las ventas. 




5.2.3 Proceso de Factoring 2015: 
 
En este proceso nos explica la deficiencia que tiene la empresa en las cuentas 
por cobrar que es 4.92 de veces la rotación de cuentas por cobrar y el periodo 
promedio de cobro es de 73 días lo cual no permite que la empresa cumpla con 
sus obligaciones a corto plazo debido a la falta de liquidez.  
 







UTILIDAD CONTABLE 169,025.55 59,697.38
 + Provisión de depreciación no admitidas 10,215.00 15,630.00
 + Provisión de Cobranza Dudosa 21,262.78 44,537.25
UTILIDAD TRIBUTARIA 200,503.33 119,864.63








CICLO OPERATIVO = 119




5.2.4 Ciclo de Caja 2015: 
 
Nos indica la rotación de caja de 5.81 veces al año lo cual indica que no tiene 
financiamiento para inventarios y clientes. 











Esta situación ha llevado a la empresa a plantear normas, políticas y 
procedimientos en la gestión del negocio, fundamentalmente en la gestión 
comercial para garantizar la liquidez de las cuentas por cobrar, los cuales deben ser 
aplicados del ejercicio siguiente. 
5.3 Estado de Resultados y Estado de Situación Financiera 2016 CON el efecto de 
la gestión financiera en las cuentas por cobrar comerciales en la liquidez y 
rentabilidad  
5.3.1 Estado de Resultados 2016: 
 
De acuerdo con los estados financieros de los años 2016 podemos observar 
que las ventas del año 2015 en relación al año anterior, aumentaron en 19% 
lo que pone en evidencia que existen mejoras en la gestión comercial de la 
empresa, siendo necesario un análisis para determinar las causas, lo cual se 
evidencia en el incremento de las ventas en un 19% respecto al año anterior, 





Cuadro N° 08 - Estados de Resultados 2016 
 
 
5.3.2 Estado de situación Financiera 2016: 
 
En el estado de situación financiera se puede observar que existen cuentas por 
cobrar que representan el 35% del activo corriente en el año 2016, lo cual resulta 
razonable en comparación con el 2015 ya que se aplicaron políticas de gestión 
financiera en las cuentas por cobrar que afectaron positivamente la liquidez de la 
empresa, lo que permitió incrementar las ventas, reducir costos de adquisición 
debido al cumplimiento a tiempo con nuestros proveedores, el incremento de las 
2014 2015 2016
INGRESOS OPERACIONALES 1,241,386.65 1,055,178.65 1,255,662.60
Ventas Netas (Ingresos Operacionales)
Otros Ingresos Operacionales
TOTAL INGRESOS BRUTOS 1,241,386.65 1,055,178.65 1,255,662.60
Costo de Ventas (Operacionales) -944,943.52 -870,522.39 -991,973.45
UTILIDAD BRUTA 296,443.13 184,656.26 263,689.15
Gastos de Ventas -60,781.52 -59,641.79 -66,873.73
Gastos de Administración -53,328.81 -52,255.54 -63,084.09
Ganancias (Pérdida) por venta de activos
Otros Ingresos
Otros Gastos -545 -1,258.00 -633
UTILIDAD OPERATIVA 181,787.80 71,500.93 133,098.32
Ingresos Financieros
Gastos Financieros -12,762.25 -11,803.55 -35,995.33
RESULTADO ANTES DE PARTICIPACIONES 169,025.55 59,697.38 97,102.99
E IMPUESTO A LA RENTA
Participación de Trabajadores
Impuesto a la Renta -60,151.00 -33,562.10 -30,188.00
UTILIDAD (PERDIDA) NETA DE ACTIVIDADES
CONTINUAS
Ingreso (Gasto) Neto de Operaciones Discontinuas
UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL EJERCICIO 108,874.55 26,135.28 66,914.99
Al 31 de Diciembre del 2014 - 2015 – 2016





compras y la reducción de los plazos de créditos, mejorando la liquidez, 
solvencia, gestión y rentabilidad de la empresa. 




En este año la provisión de cobranza dudosa fue solamente de S/. 6,879.30, una 
reducción de aproximadamente S/. 37,700.00 respecto al año anterior, 
evidenciando una buena gestión financiera en los créditos, producto de contratos 
de factoring debidamente acordados con nuestros clientes, lo que permitió 
cobrar rápidamente las facturas, trasladar el riesgo de incobrabilidad, contar con 
liquidez para incrementar ventas y reducir costos de adquisición. 
ACTIVOS 2015  % 2016  %  PASIVOS Y PATRIMONIO 2015  % 2016  % 
Activos Corrientes  Pasivos Corrientes 
Efectivo y Equivalente de Efectivo 35,447.20 7.39 60,520.00 18.29  Sobregiros bancarios 
Cuentas por Cobrar Comerciales (Neto) 214,336.29 44.67 81,289.00 24.57  Obligaciones Financieras 93,919.94 19.58 36,650.00 11.08
Otras Cuentas por Cobrar (Neto) 7,743.47 1.61 3,200.00 0.97  Cuentas por pagar Comerciales 178,875.54 37.28 89,233.00 26.97
Gastos contratados por anticipado 3,136.69 0.65 2,600.00 0.79  Otras cuentas por Pagar 99,727.63 20.79 32,658.32 9.87
Existencias (Neto) 110,294.85 22.99 85,332.00 25.79
Otros activos corrientes
Total Activo Corriente 370,958.49 77.32 232,941.00 70.4 Total Pasivos Corrientes 372,523.11 77.65 158,541.32 47.92
 Pasivos No Corrientes 
 Obligaciones Financieras - No cte.                 -   18,750.00 5.67
 Total Pasivos No Corrientes                 -   18,750.00 5.67
Activos No Corrientes  Patrimonio 
Inmueble , Maquinaria y Equipo (Neto) 108,810.00 22.68 97,929.00 29.6  Capital 25,000.00 5.21 25,000.00 7.56
Activos Intangibles (Neto)                 -          -             -    Reservas Legales                 -            -            -   
Activos por Imp. a la Renta y Part. Diferido        -             -    Resultados Acumulados 56,110.10 11.7 61,663.69 18.64
 Resultado del Ejercicio 26,135.28 5.45 66,914.99 20.22
Total Activo No Corriente 108,810.00 22.68 97,929.00 29.6     Total Patrimonio 107,245.38 22.35 153,578.68 46.42
Total Activos 479,768.49 330,870.00  Total Pasivo y Patrimonio 479,768.49 330,870.00
Al 31 de Diciembre del 2015 – 2016
(Expresado en Nuevos Soles)
(Elaboración Propia)









5.3.3 Proceso de Factoring 2016: 
 
En este proceso nos explica la eficiencia que tiene la empresa en las cuentas 
por cobrar que es 15.45 de veces la rotación de cuentas por cobrar y el periodo 
promedio de cobro es de 23 días lo cual no permite que la empresa cumpla con 
sus obligaciones a corto plazo debido a la falta de liquidez.  
 






















La empresa utiliza un factoring sin recurso debido a que asume el riesgo de 
insolvencia del deudor; para este proceso debe realizar la empresa Factor BCP 
2014 2015 2016
UTILIDAD CONTABLE 169,025.55 59,697.38 97,102.99
 + Provisión de depreciación no admitidas 10,215.00 15,630.00 3,832.00
 + Provisión de Cobranza Dudosa 21,262.78 44,537.25 6,879.30
UTILIDAD TRIBUTARIA 200,503.33 119,864.63 107,814.29




un análisis al deudor donde  decide si aprueba su evaluación, se firma un 
contrato entre el cliente y factor y cede el crédito, el cliente al factor todas las 
facturas pendientes de cobro. El factor entrega el efectivo al Cedente el cual 
será un 80 a 90 % del monto total de deuda, finalmente cuando llegue la fecha 
del vencimiento el factor entregara el monto restante menos el porcentaje de 
comisión por el factoraje. 

























5.3.4 Ciclo de Caja 2016: 
 
Nos indica la rotación de caja de 90 veces al año lo cual indica que tiene 
financiamiento para inventarios y clientes demostrando la rapidez que se convierte 
en  efectivo y las mejoras con la utilización de nuevas políticas de gestión y 











CICLO OPERATIVO = 54




Cuadro N° 13 - Ciclo de Caja 2016 
 
(Elaboración Propia) 
5.3.5 Flujo de Caja  
 
Con el flujo de caja proyectado por los doce meses incluyendo el factoring, se 
puede observar que en cada mes obtenemos liquidez, debido al cobro anticipado 
de nuestras ventas por el factoring, la cual nos proporciona flujo de efectivo que  
podemos disponer, dentro de una buena gestión financiera de cuentas por cobrar 
comerciales. 
Cuadro N° 14 - Ciclo de Caja 2016 
 
 (Elaboración Propia) 
PROYECTADO 12 MESES
 EXPRESADO EN SOLES
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
VENTAS MENSUALES 65,848.00      79,532.00      85,630.30      98,474.60      102,665.50     120,653.80     103,770.00     118,962.20     121,436.20     116,990.00     135,374.30     106,325.70     1,255,662.60      
IGV 11,852.64      14,315.76      15,413.45      17,725.43      18,479.79      21,717.68      18,678.60      21,413.20      21,858.52      21,058.20      24,367.37      19,138.63      226,019.27         
TOTAL VENTAS 77,700.64      93,847.76      101,043.75     116,200.03     121,145.29     142,371.48     122,448.60     140,375.40     143,294.72     138,048.20     159,741.67     125,464.33     1,481,681.87      
INGRESOS OPERACIONALES 113,147.64   188,285.41   203,097.98   231,141.18   256,499.97   285,619.76   291,848.29   301,525.88   321,800.85   331,591.10   360,973.04   345,393.97   3,230,925.07    
Salado Inicial 35,447.00      94,437.65      102,054.23     114,941.15     135,354.68     143,248.28     169,399.69     161,150.49     178,506.14     193,542.90     201,231.36     219,929.64     Tasa de Descuento: 20%
Compra de Mercaderias 65,283.50      66,740.80      74,375.40      87,344.78      92,040.00      98,022.60      100,300.00     105,020.00     108,560.00     112,100.00     114,229.44     117,056.00     1,141,072.52      
Sueldos 8,000.00        8,000.00        8,000.00        8,000.00        12,000.00      8,000.00        17,440.00      8,000.00        8,000.00        8,000.00        12,000.00      17,440.00      122,880.00         
Essalud 720.00           720.00           720.00           720.00           1,080.00        720.00           1,569.60        720.00           720.00           720.00           1,080.00        1,569.60        11,059.20           
Onp 1,040.00        1,040.00        1,040.00        1,040.00        1,560.00        1,040.00        2,267.20        1,040.00        1,040.00        1,040.00        1,560.00        2,267.20        15,974.40           
Pagos de Renta e IGV 2,984.99        5,122.68        5,261.03        5,686.10        5,916.91        8,305.07        5,188.41        6,949.75        7,082.95        5,779.74        8,697.39        3,313.24        70,288.26           
Servicios Públicos 280.00           290.00           280.00           320.00           310.00           300.00           345.00           335.00           280.00           295.00           301.00           380.00           3,716.00            
Útiles de oficina y otros 380.00           450.00           480.00           320.00           335.00           280.00           250.00           200.00           320.00           330.00           290.00           255.00           3,890.00            
Publicidad y Ventas 350.00           350.00           350.00           350.00           350.00           350.00           550.00           550.00           500.00           550.00           400.00           600.00           5,250.00            
Movilidad Transporte 455.00           475.00           505.00           475.00           355.00           405.00           565.00           425.00           515.00           585.00           615.00           433.00           5,808.00            
Asesoría Contable 3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        36,000.00           
Arbitrios 280.00           280.00           280.00           280.00           1,120.00            
Otros Gastos 1,500.00        1,500.00        1,500.00        1,500.00        1,000.00        1,500.00        1,500.00        1,500.00        1,500.00        1,500.00        1,000.00        1,500.00        17,000.00           
GASTOS OPERATIVOS 18,709.99      20,947.68      21,416.03      21,411.10      25,906.91      24,180.07      32,675.21      22,719.75      23,237.95      21,799.74      28,943.39      31,038.04      292,985.86         
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 18,709.99      86,231.18      88,156.83      95,786.50      113,251.69     116,220.07     130,697.81     123,019.75     128,257.95     130,359.74     141,043.39     145,267.48     1,317,002.38      










5.3.6 Principales Clientes con Factoring: 
 
Entre los principales clientes, la empresa tiene a:  





5.4 Indicadores Financieros: 
 
Esta situación la podemos evidencias en los indicadores financieros de la empresa 
de los años 2015 y 2016 que detallamos a continuación: 













BOTICAS Y SALUD S.A.C. 20384891943 LOS OLIVOS UROQUILAB 122,845.00 30
CORPORATION INTHERPHARMA S.A.C 20515774182 PUENTE PIEDRA FLUCOXIN 130,591.00 30
ECKERD PERU S.A. 20331066703 CHORRILLOS ALCLIMAX 120,749.00 30
FARMACIA UNIVERSAL S.A.C. 20100025168 CERCADO DE LIMA REPRIMAN 122,191.38 30
MIFARMA S.A.C. 20512002090 SAN BORJA IRAXEM 125,930.00 30
INDICADORES DE LIQUIDEZ 2015 2016  INDICADORES DE GESTIÓN 2015 2016
LIQUIDEZ CORRIENTE  ROTACION DE CTAS POR COBRAR 
ACT. CRTE / PASIVO CRTE 1.00  1.47  VTAS/CTAS POR COBRAR 4.92 15.45 
LIQUIDEZ SEVERA  ROTACION DE CTAS X PAGAR 
ACT. CRTE - EXISTENCIAS/PASIVO CRTE 0.70  0.93  COMPRAS/CTAS X PAGAR 6.34 7.21    
LIQUIDEZ ABSOLUTA  ROTACION DE EXISTECIAS 
EFECTIVO Y EQUIV. EFECTIVO/PASIVO CRTE 0.10  0.38  COSTO DE VENTAS/EXISTENCIAS 7.89 11.62 
INDICADORES DE SOLVENCIA  2015 2016  INDICADORES DE RENTABILIDAD 2015 2016
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO  RENTABILIDAD BRUTA 
PASIVO TOTAL/ACTIVO TOTAL 0.78  0.54  UTILIDAD BRUTA/VENTAS 0.18 0.21    
ENDEUDAMIENTO DEL PATRIMONIO 3.47  1.15  RENTABILIDAD OPERATINA 
PASIVO TOTAL/PATRIMONIO NETO  UTILIDAD OPERATIVA/VENTAS 0.07 0.11    
 RENTABILIDAD NETA 
 UTILIDAD NETA/VENTAS 0.02 0.05    
 ROE  ROA 





La rentabilidad neta del 2015 fue de 2% pasando en el 2016 a S/. 5%, esto es 
producto de la disminución de costos, el aumento de ventas y la optimización de los 
gastos operativos. 
La rentabilidad bruta del 2015 fue de 18% aumentado a 21% en el 2016, vale decir 
un incremento del 3% por la reducción de costos de compra. 
El ROA del 2016 fue de 40% aumentado en un 25% respecto al año 2015 en el cual 
fue de 15%, esto debido a la mejor gestión de los activos totales de la empresa. 
El ROE obtenido por los accionistas en el año 2016 fue de 44% lo que representa 
un aumento del 20% respecto al 2015 que fue de 24%. 
Estos indicadores financieros evidencian que las políticas de gestión financiera 
sobre cuentas por cobrar realizadas en el año 2016 han sido muy eficientes, 
mejorando la capacidad de maniobra de la empresa. 
Se procederá efectuar los asientos aplicados en el caso práctico como el Factoring 
y el castigo de las deudas de la Cobranza Dudosa: 














16 CUENTAS POR COBRAR DIVERSAS - TERCEROS 622,306.38
     166 Activos por Impuestos Diferidos
            1661 Inst. Financieros Primarios - Factoring
12 CUENTAS POR COBRAR COMERCIALES - TERCEROS 622,306.38
     121 Facturas, Boletas y Otros Comprob. X Cobrar
             1212 Emitidas en cartera
10 EFECTIVO Y EQUIVALENTE DE EFECTIVO 599,281.04
      104 Cuentas Corrientes en Instituciones Financiera
              1041 Cuentas Corrientes Operativas
67 GASTOS FINANCIEROS 23,025.34
      674 Gastos en Operaciones de Factoraje
16 CUENTAS POR COBRAR DIVERSAS - TERCEROS 622,306.38
     166 Activos por Impuestos Diferidos
            1661 Inst. Financieros Primarios - Factoring
Por el ingreso proveniente del factoring de facturas
97 GASTOS FINANCIEROS 23,025.34
79 CARGAS IMPUTABLES A CUENTA DE COSTOS 23,025.34
Por el destino de los gastos financieros
68 VALUACIÓN Y DETERIORO DE ACTIVOS Y PROVISIONES 6,879.30
      684 Valuación de activos
             6841 Estimación de cobranza dudosa
19 ESTIMACIÓN DE CUENTAS DE COBRANZA DUDODA 6,879.30
     191 Cuentas por cobrar comerciales - terceros
94 GASTOS ADMINISTRATIVOS 6,879.30
79 CARGAS IMPUTABLES A CUENTA DE COSTOS 6,879.30
Por el destino de los gastos administrativos
-------------------------------------------- 1 ------------------------------------------------------------
                      68411 Cuentes por cobrar comerciales - terceros
             1911 Facturas, boletas y otros comprobantes x cobrar
Por la provisión de cobranza dudosa de facturas por cobrar
  -------------------------------------------- 2 ------------------------------------------------------------
ASIENTOS CONTABLES POR UTILIZACION DEL FACTORING 2016
-------------------------------------------- 1 ------------------------------------------------------------
Por la entrega de facturas al factor / servicio de factoring
  -------------------------------------------- 2 ------------------------------------------------------------
  -------------------------------------------- 3 ------------------------------------------------------------












 ESTANDARIZACIÓN  
6.1. Normas Legales 
 Ley N° 26887 Ley General de Sociedades, Artículo 175°. 
Información fidedigna, el directorio debe proporcionar a los accionistas y al 
público las informaciones suficientes, fidedignas y oportunas que la ley 
determine respecto de la situación legal, económica y financiera de la 
sociedad. 
 Ley Nº 29623 sobre las operaciones de factoring, reguladas por el 
Reglamento de Factoring, Descuento y Empresas de Factoring, 
aprobado mediante la Resolución de la Superintendencia de Banca y 
Seguros Nº 1021-98, en adelante el Reglamento. Además, veremos el 
texto de la reciente Ley N° 30308, que ha modificado diversos 
aspectos para favorecer el uso de la factura negociable y las 
operaciones de factoring y de descuento.  
En el contrato de factoring, se presenta una empresa dedicada a la venta 
de mercadería o a la prestación de servicios de manera constante y que 
podrá transferir los créditos generados en su actividad con sus clientes a 




pago acordado con la empresa y otorgándole, en muchos casos, otros 
servicios como los de cobranza, asesoramiento financiero, etc. 
Según el Reglamento de Factoring, Descuento y Empresas de Factoring: 
“El factoring es la operación mediante la cual el Factor adquiere, a título 
oneroso, de una persona natural o jurídica, denominada Cliente, 
instrumentos de contenido crediticio, prestando en algunos casos servicios 
adicionales a cambio de una retribución. El Factor asume por el riesgo 
crediticio de los deudores de los instrumentos adquiridos, en adelante 
Deudores”. 
 
 El artículo 2 del Reglamento de la Ley Nº 29623 de la factura 
negociable, aprobado mediante Decreto Supremo N. º 208- 2015-EF14, 
define términos, los cuales pasamos a detallar a continuación de manera 
selectiva.  
• Legítimo tenedor. Es la persona natural o jurídica legitimada al cobro de 
la factura negociable.  
• Factura comercial. Es el comprobante de pago emitido conforme con lo 
dispuesto en el numeral 1 del artículo 4 del Reglamento de comprobantes 
de pago. Puede ser emitida de manera física o electrónica, conforme a las 
disposiciones aplicables emitidas por la Sunat. • Recibo por honorarios. Es 
el comprobante de pago emitido conforme con lo dispuesto en el numeral 2 
del artículo 4 del Reglamento de comprobantes de pago. Puede ser 
emitido de manera física o electrónica conforme con las disposiciones 
emitidas por la Sunat.  
 Inciso i) Artículo 37° de la Ley del Impuesto a la Renta, aprobado por 




Los castigos por deudas incobrables y las provisiones equitativas por el 
mismo concepto, siempre que se determinen las cuentas a las que 
corresponden. 
Esta disposición legal permitió deducir la provisión de la cartera vencida 
sobre la utilidad de la empresa para determinar el impuesto a la renta. Para 
la aplicación de esta norma legal se debe cumplir con los siguientes 
requisitos: 
 
Que la deuda se encuentre vencida y se demuestra la existencia de 
dificultades financieras del deudor que hagan previsible el riesgo de 
incobrabilidad, mediante análisis periódicos de los créditos concedidos o 
por otros medios, o se demuestre la morosidad del deudor mediante la 
documentación que evidencie las gestiones de cobro luego del vencimiento 
de la deuda, o el protesto de documentos, o el inicio de procedimientos 
judiciales de cobranza, o que hayan transcurrido más de doce (12) meses 
desde la fecha de vencimiento de la obligación sin que esta haya sido 
satisfecha; y 
Que la provisión al cierre de cada ejercicio figure en el libro de Inventarios 
y Balances en forma discriminada. 
6.2. Normas Técnicas 
 La NIC 39 regula los instrumentos financieros, dentro de los cuales 
ubicamos a los activos financieros que están representadas por las 
cuentas por cobrar. Allí se indica que los activos financieros deben ser 
evaluados cada vez que culmine el ejercicio, ello con la finalidad de poder 
verificar si existe algún tipo de evidencia objetiva de deterioro o no. La NIC 
39 señala que la entidad al cierre de cada ejercicio deba de revisar la 




para ello, lista una serie de eventos que pueden resultar una evidencia 
objetiva del deterioro de incobrabilidad del activo financiero; siendo las más 
resaltantes las dificultades financieras; incumplimiento contractual; la 
quiebra de la entidad; la renegociación otorgando ventajas no aplicables en 
condiciones normales de crédito; entre otros. En mérito a estas evidencias, 
la entidad deberá de realizar las estimaciones razonables de la cobranza 
dudosa. 
Resulta pertinente citar los párrafos 58,59, 60, 62, 63, 64 y 65 de la NIC 39, 
los cuales están relacionados con el tema de la provisión de cobranza 
dudosa. Los párrafos indicados se copian a continuación: 
Párrafo 58 
“Una entidad evaluará al final de cada periodo de presentación si existe 
evidencia objetiva de que un activo financiero o un grupo de ellos medidos 
al costo amortizado esté deteriorado. Si existe cualquier evidencia, la 
entidad aplicará el párrafo 63 para determinar el importe de cualquier 
pérdida por deterioro de valor”. 
 NIC 8 Políticas contables, cambios en las estimaciones contables y 
errores, párrafo 19. 
Sobre la aplicación de los cambios en las políticas contables determina 
que: a) La entidad contabilizará un cambio en una política contable 
derivado de la aplicación inicial de una NIIF, de acuerdo con las 
disposiciones transitorias específicas de tales NIIF, si las hubiera; y b) 
Cuando la entidad cambie una política contable, ya sea por la aplicación 
inicial de una NIIF que no incluya una disposición transitoria específica 
aplicable a tal cambio, o porque haya decidido cambiarla de forma 




 NIC 1 Presentación de Estados Financieros. En esta tesina mostramos 
cómo es la presentación del Estado de resultado integral que ―como es de 
conocimiento― reemplaza al Estado de ganancias y pérdidas, así como el 
Estado de situación financiera que reemplaza al Balance General. 
Los estados financieros del periodo han sido preparados en concordancia 
con los principios de contabilidad generalmente aceptados que, de acuerdo 
a una resolución del Consejo Normativo de Contabilidad, conforman las 
Normas Internacionales de Contabilidad, y las Normas Establecidas por los 
Organismos de Supervisión y Control para las entidades de su área, 
siempre que se encuentren dentro del marco en que se apoyan las Normas 
Internacionales de Información Financiera (NIIF) aprobadas por el Consejo 
Normativo de Contabilidad, complementándose con las Normas 








































De la realización del presente trabajo de investigación se ha podido llegar a las siguientes 
conclusiones: 
 Las gestiones financieras de las cuentas por cobrar resultan un proceso 
fundamental en las finanzas empresariales ya que de estas dependen que la 
empresa cuente con la liquidez necesaria para hacer frente a sus obligaciones 
corrientes, acceder a mayores líneas de crédito, realizar compras al contado si 
fuera necesario y/o expandir su actividad económica para seguir creciendo, vale 
decir, vender más. Este proceso de gestión financiera, al dar mayor liquidez a la 
empresa, le permite atender más rápido y en mayores volúmenes a sus clientes y 
obtener nuevos clientes, mejorando los indicadores de gestión financiera e 
incrementando las ganancias tanto en términos absolutos como relativos. Su 
omisión en la gestión empresarial puede traer problemas de liquidez, morosidad 
con terceros, descrédito financiero, incapacidad de atender a clientes y 




gestión sobre las cuentas por cobrar para evitar que la entidad esté en riesgo de 
quiebra o pérdida. 
 
 Establecer políticas de gestión del crédito es importante ya que establece cuales 
son las consideraciones básicas y necesarias para el otorgamiento de créditos, 
analizando la situación y condición del cliente, la capacidad de endeudamiento, la 
negociación de garantías o instrumentos financieros a usar se en la transacción, 
de tal forma que la empresa garantice el retorno del dinero invertido en la venta y 
pueda tener liquidez suficiente para cubrir las obligaciones de corto plazo. En el 
caso analizado se pudo evidenciar que las inexistencias de políticas de gestión de 
crédito han llevado a que se otorguen lo mismo sin análisis de los clientes ni 
garantías que permitan el retorno, llevando a tener altos niveles de cobranza 
dudosa. 
 
 La gestión de cobranzas es una política fundamental en la gestión financiera de 
cuentas por cobrar ya estas son sinónimo de liquidez y va a influir en la rotación 
de las mismas, disminuyendo el plazo de cobranza o incrementando la velocidad 
con que estas se convierten en dinero, lo cual evidencia una buena gestión de 
liquidez y que permite a la empresa pagar deudas, incrementar sus adquisiciones, 
expandirse a mas mercados y mejorar la rentabilidad, lo cual se ha evidenciado 
mediante el análisis de la empresa en la que se pudo determinar que su 
inexistencia a afectado su liquidez y rentabilidad, de acuerdo con sus estados 
financieros. 
 
 La gestión del efectivo tiene un efecto importante en la liquidez y rentabilidad de la 
empresa, ya que como hemos podido ver, las incapacidades de pagar las 




crediticia, disminuya sus ventas, afectando a su rentabilidad. Una buena gestión 
financiera de cuentas por cobrar le permitirán recuperar liquidez y poder pagar 












Se recomienda al Gerente General y al Gerente Administrativo: 
 
 Implementar un plan financiero sobre cuentas por cobrar, considerando las 
condiciones del mercado y la competencia, de tal manera que pueda otorgar 
créditos disminuyendo el riesgo, mediante el análisis crediticio de clientes, la 
medición de su capacidad de endeudamiento, la negociación de garantías y/o la 
utilización de instrumentos financiero que permitan obtener liquidez para 
garantizar el cumplimiento con los acreedores y trabajadores y de esta manera 
tener una buena liquidez que utilizada adecuadamente pueda mejorar la 
rentabilidad empresarial. 
 Establecer con claridad las políticas para el otorgamiento de créditos, de tal 
manera que no se venda de manera relajada, sin medir la capacidad financiera de 
los clientes, sin omitir los documentos y garantías que deben entregarse en el 




no cobro, lo que finalmente refleja la verdadera medida de liquidez y rentabilidad, 
que es a través del flujo de efectivo de la empresa. 
 Implementar un sistema de gestión de cobranzas eficiente, tales como ventas al 
crédito con letras, evaluación crediticia de clientes para elaborar contratos que 
permitan factorizar las cuentas por cobrar y obtener liquidez que generen mayor 
velocidad en ventas, realizar descuentos por pronto pago para alentar el 
cumplimiento de los clientes entre otros con el objeto de cumplir con la 
obligaciones que permitan obtener ventajas financieras con los proveedores, 
atender más demanda, atender nuevos clientes, mejorar precios, lo cual en su 
conjunto mejorará a la vez la rentabilidad. 
 Implementar políticas de gestión del efectivo que permitan priorizar las decisiones 
de uso y aplicación de fondos, de tal manera que permita mejorar la posición 
financiera con proveedores y entidades financieras, incrementando la capacidad 
de endeudamiento y/o financiamiento, mejorar los costos de financiación y 
aumentar los márgenes de rentabilidad que sirvan como medio para incrementar 
el poder de la empresa frente a sus competidores y sobre sus clientes, afectando 
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                  -PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLES E  INDICADORES  METODOLOGIA 
Problema general: 
¿Cuál es el efecto de la Gestión 
financiera de las cuentas por 
cobrar en la liquidez y 
rentabilidad de la empresa GMO 







A. ¿Cuál es el efecto de la 
gestión de crédito en los 
indicadores de liquidez de la 
empresa GMO Comercial SRL 
en el periodo 2016? 
 
 
B. ¿Cuál es el efecto de la 
gestión de cobranza en los 
indicadores de gestión de la 
empresa GMO Comercial SRL 
en el periodo 2016? 
 
C.- ¿Cuál es el efecto de la 
gestión del efectivo en los 
indicadores de liquidez y 
rentabilidad de la empresa GMO 




Determinar el efecto de la 
gestión financiera de las 
cuentas por cobrar en la 








A. Determinar el efecto de la 
gestión de crédito en los 





B. Determinar el efecto de la 
gestión de cobranza en los 





C.- Determinar el efecto de la 
gestión del efectivo en los 
indicadores de liquidez y 
rentabilidad.  







Número de procedimientos de evaluación de crédito. 
Cantidad de revisión de la línea de crédito del cliente. 
Medición de plazos de ventas al crédito otorgados. 






Factorizar las cuentas por cobrar. 
Porcentaje de descuento por pronto pago. 
Medición de morosidad en cuentas por cobrar. 







Grado de Cumplimiento de pago de obligaciones de 
corto plazo 
Monto de variación del efectivo 






Nivel de Liquidez corriente 
Nivel de Liquidez ácida 







Variación de Rotación de cobros 






Nivel de Rentabilidad sobre ventas 














método de análisis y 





tipo mixto, de campo 

















VALIDACION DE INSTRUMENTO 
 
I. Datos Generales:    
 
1.1. Mag. CPC Emilio García Villegas 
 
1.2. Docente de la Facultad de Contabilidad - UTP 
1.3. Cuestionario para evaluar el efecto de la gestión financiera de las cuentas por 




 Dominguez Silvera, Geraldine Jessenia  
 
 Esteban Ore, Rudy Osterling 
 
 





III. PROMEDIO DE VALORACION:              Lima, 07 de diciembre del 2017. 
 
     
    Mag. CPC Emilio García Villegas 
 
INDICADORES CRITERIOS 
Deficiente              
0 - 20% 
Regular             
21 - 40 % 
Bueno               
41 - 60% 
Muy Bueno             
61 -80% 
Excelente            
81 -100% 
1.- CLARIDAD 
Esta formulado con lenguaje 
apropiado 
          
2.- OBJETIVIDAD 
Esta expresada en conducta 
observada. 
          
3.- ACTUALIDAD 
Adecuada al avance de la ciencia y 
tecnología 
          
4.- ORGANIZACIÓN Existe una organización lógica.           
5.- SUFICIENCIA 
Comprende el aspecto de cantidad 
y claridad. 
          
6.- INTENCIONALIDAD 
Adecuado para valorar aspectos 
del sistema de la evaluación y 
desarrollo de capacidades 
cognoscitivas. 
          
7.- CONSISTENCIA 
Basado en aspectos teóricos 
científicos de la tecnología 
educativa. 
          
8.- COHERENCIA 
Entre los índices, indicadores y las 
dimensiones. 
          
9.- METOLOGIA 
La estrategia responde al propósito 
del diagnóstico. 




UNIVERSIDAD TECNOLÓGICA DEL PERÚ  
FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN Y NEGOCIOS 
CARRERA DE CONTABILIDAD 
 
Encuesta para Determinar el Efecto de la gestión financiera de las cuentas 
por cobrar comerciales en la Liquidez y Rentabilidad de la empresa GMO 
COMMERCIAL SRL periodo 2016 
 
Datos Generales:     
 
Edad: _____   Sexo: _______         Distrito: _________________ 
 
INSTRUCCIONES: 
Señores, sírvase colaborar con la presente encuesta, con la finalidad de despejar las 
dudas sobre el Efecto de la gestión financiera de las cuentas por cobrar comerciales en la 
Liquidez y Rentabilidad, para lo cual marque Ud. con un aspa (x) en el casillero de la 
alternativa que crea conveniente. 
 
Los valores son los siguientes: 
 




Nº ÍTEMS 1 2 3 
1 
¿Existen políticas para el otorgamiento de créditos a 
clientes?  
    
 
2 
¿Se comprueba que las ventas al crédito no generen 
problemas de cobranza futura? 
    
 
3 
¿Utiliza mecanismos la empresa para mejorar sus 
cobranzas? 
    
 
4 
¿Las letras y facturas negociables por cobrar de la empresa, 
se cobran hasta el vencimiento? 
    
 
5 
¿La empresa exige a sus clientes garantías en el 
otorgamiento de créditos? 
    
 
6 
¿El nivel de liquidez con el que cuenta la empresa le permite 
pagar todas sus obligaciones de corto plazo? 
    
 
7 ¿Es adecuada la manera que obtiene liquidez la empresa?     
 
8 ¿Afecta el ciclo de caja de la empresa a la liquidez?     
 
9 
¿La utilización de herramientas por cobrar mejora el flujo de 
efectivo de operación? 
    
 
10 
¿Las rotaciones de cobros de la empresa son los adecuados 
para mejora de gestión de efectivo? 
    
 
11 
¿Afecta la provisión de incobrables a la rentabilidad de la 
empresa? 
    
 
 
